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VAI TRÒ CỦA PHÂN PHỐI TRONG NGÀNH DƯỢC 

 M&A diễn ra chậm trong bối cảnh cạnh tranh quá lớn, phát triển 
phân phối là ưu tiên hàng đầu 

 Cập nhật các thay đổi về pháp lý liên quan đến phân phối 

1. M&A diễn ra chậm trong bối cảnh cạnh tranh quá lớn, phát 
triển phân phối là ưu tiên hàng đầu 

 Mức độ cạnh tranh mạnh trong ngành Dược là do có quá nhiều 
công ty tham gia thị trường, đồng thời phần lớn các công ty 
sản xuất các loại thuốc tương tự nhau và trình độ công nghệ 
thấp.   Việt nam hiện tại mới chỉ sản xuất thuốc generic, đăng 
ký bản quyền về nhãn hiệu.  Để tránh cạnh tranh, một cách là 
các công ty liên kết với đối tác nước ngoài để phân phối/sản 
xuất độc quyền thuốc theo công thức của đối tác nước ngoài.   
Hoặc các công ty cơ cấu danh mục theo hướng tập trung sản 
xuất các sản phẩm thế mạnh, có thương hiệu. Ví dụ Dược Hậu 
Giang (DHG) đặt ra quy tắc 80/20, nghĩa là 20% sản phẩm của 
công ty mang lại 80% doanh thu. Domesco (DMC) tập trung 
phát triển trên 3 nhóm sản phẩm trọng yếu.  Các sản phẩm 
trọng yếu này đều được tiến hành thử tương đương sinh học 
nhằm chứng tỏ là có hiệu quả như thuốc ngoại.  Tuy nhiên, 
việc nâng cao chất lượng sản phẩm để tạo sự khác biệt trên thị 
trường sẽ mất thời gian khá dài, tình trạng cạnh tranh gay gắt 
trong ngành vẫn sẽ là một khó khăn lớn đối với các công ty 
dược trong ngắn hạn và trung hạn.  

 
 Trong bối cảnh này, hoạt động M&A là bước đi cần thiết để 

ngành có thể tiến tới hoạt động hiệu quả với quy mô lớn và 
trình độ sản xuất cao hơn.  Hiện tại SCIC đang tiến hành 
chương trình tái cấu trúc lại doanh nghiệp trong danh mục vốn 
đầu tư của mình, theo đó các doanh nghiệp lớn thuôc sở hữu 
của SCIC sẽ tiếp nhận các phần vốn chủ sở hữu của SCIC 
trong doanh nghiệp nhỏ hơn.  Tuy nhiên, ngoài trường hợp của 
SCIC, M&A một cách tự nhiên giữa các doanh nghiệp sẽ khó 
diễn ra hơn, hoặc nếu có thì quá trình diễn ra sẽ rất chậm.  
Các công ty thường e ngại việc khó quản lý nên có thể chọn 
phương pháp chuyển hợp đồng gia công với một bên thứ ba 
hơn là mua lại mà không chi phối toàn bộ hay mua chi phối 
toàn bộ nhưng phải tiếp nhận con người và tài sản hiện tại. 

 
 Chính vì mức độ cạnh tranh quá lớn trong ngành, nên công ty 

Dược nào thực hiện khâu phân phối tốt sẽ chủ động nắm bắt 
nhu cầu thị trường tốt hơn và sẽ có cơ hội rất cao để tồn tại và 
phát triển.  Phát triển hệ thống phân phối hiện là ưu tiên hàng 
đầu của các công ty.  Xét về hệ thông phân phối, DHG là công 
ty có hệ thống phân phối mạnh hàng đầu. DMC, Dược Viễn 
Đông cũng là những công ty có lợi thế do nguyên thủy là 
những doanh nghiệp chuyên về phân phối. 
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 Chính vì khâu phân phối quan trọng, chi phí thực về bán hàng và marketing của các doanh nghiệp luôn duy trì ở 

mức cao (thường chiếm khoảng 30% giá thành)   

 

 Ngoài ra, phân phối còn là thế mạnh của các doanh nghiệp trong nước.  Do quyền phân phối thuốc không chịu 

ràng buộc của cam kết với WTO, hiện tại các doanh nghiệp nước ngoài có thể trực tiếp xuất nhập khẩu thuốc, 

nhưng khi phân phối sẽ vẫn phải thông qua doanh nghiệp trong nước. 

2.  Cập nhật các thay đổi về pháp lý liên quan tới Phân phối 

 Quy định về hình thức khuyến mại chiết khấu bán hàng:  Nghị định số 68/2009/NĐ-CP ký ngày 6/8/2009 của 

Chính phủ về Sửa đổi, bổ sung khoản 7 điều 4 Nghị định số 37/2006/NĐ-CP ngày 04 tháng 4 năm 2006 của 

Chính phủ quy định chi tiết Luật Thương mại đã quy định “Không được dùng thuốc chữa bệnh cho người, kể cả 

các loại thuốc đã được phép lưu thông để khuyến mại, trừ trường hợp khuyến mại cho thương nhân kinh doanh 

thuốc”.  Khi Nghị định này có hiệu lực từ 1/10/2009, các doanh nghiệp sản xuất sẽ bắt đầu được phép khuyến 

mại bằng hàng cho các đơn vị phân phối thuốc bán buôn, như vậy các phương thức khuyến mại bán hàng sẽ 

trở nên linh hoạt hơn. 

Ảnh hưởng tới doanh nghiệp Dược:  Việc khuyến mại bằng hàng sẽ là một biện pháp linh hoạt hơn, giúp các 

doanh nghiệp sản xuất thuốc giảm chi phí khuyến mại hơn là so với biện pháp hoa hồng trực tiếp cho đại lý 

phân phối, như vậy giúp doanh nghiệp cải thiện tỷ suất lợi nhuận kể từ quý IV/2009.  Ngoài ra một số doanh 

nghiệp cũng tiến hành chuyển hình thức hoa hồng trực tiếp cho đại lý phân phối sang hình thức giảm trực tiếp 

giá bán.  Về mặt kế toán, sẽ không thay đổi gì về lợi ích của cả người bán và người mua từ việc chuyển này.  

Tuy nhiên lưu ý là doanh thu của các công ty Dược có thể sẽ bị giảm do việc chuyển này trong khi trên thực tế 

lượng tiêu thụ vẫn tăng tích cực. 

 Quy định về áp dụng tiêu chuẩn GPP cho việc mở nhà thuốc:  Quy định hiện tại của việc mở nhà thuốc là tất 

cả các nhà thuốc sẽ phải áp dụng tiêu chuẩn GPP vào ngày 1/1/2011.  Mặc dù ngày chính xác về việc áp dụng 

quy định này còn có thể được trì hoãn, nhưng sẽ có khả năng ảnh hưởng lâu dài đến việc phân phối thuốc ở 

Việt Nam: 

Bộ y tế hiện vẫn chưa ban hành qui chế xác định phạm vi kinh doanh thuốc kê đơn và không kê đơn.  Chủ 

trương của Bộ Y tế là sẽ chỉ cho phép các công ty phân phối đáp ứng tiêu chuẩn GPP được phân phối thuốc kê 

đơn.  Theo đó, những nhà thuốc chưa đạt tiêu chuẩn GPP nếu muốn tiếp tục kinh doanh các loại thuốc kê đơn 

thì phải chuyển sang các hình thức kinh doanh khác như liên kết với nhà thuốc đã đạt tiêu chuẩn này.   

Bộ Y tế vừa ban hành Thông tư số 03/2009/TT-BYT ngày 1/6/2009về tổ chức, quản lý và hoạt động của Chuỗi 

nhà thuốc GPP.  Tổ chức chuỗi nhà thuốc GPP phải đáp ứng điều kiện là doanh nghiệp có chức năng phân phối 

thuốc và có tổ chức hệ thống bán lẻ thuốc, có ít nhất 05 nhà thuốc đạt tiêu chuẩn GPP trên toàn quốc, đạt tiêu 

chuẩn GDP và kho thuốc đạt tiêu chuẩn GSP.  Doanh nghiệp có tổ chức chuỗi nhà thuốc GPP sẽ được bán lẻ 

thuốc thành phẩm (bao gồm thuốc có số đăng ký, thuốc chưa có số đăng ký, thuốc hiếm theo yêu cầu điều trị và 

thuốc pha chế theo đơn).  Đồng thời Doanh nghiệp có chuỗi nhà thuốc GPP cũng sẽ được ưu tiên trong việc 

tham gia đấu thầu cung cấp thuốc quốc gia, thuốc cho bệnh viện sử dụng nguồn ngân sách nhà nước. 

Ảnh hưởng tới doanh nghiệp Dược: Hiện tại chỉ có những doanh nghiệp đăng ký chức năng xuất nhập khẩu 

thuốc với Bộ Y tế thì mới có quyền kinh doanh này.  Đồng thời, khi nhập khẩu một loại thuốc cụ thể doanh 

nghiệp cũng phải xin quota nhập khẩu với Bộ Y tế.  Như vậy thông thường các nhà thuốc không thuộc các công 

ty phân phối dược thường phải tiến hành ủy thác xuất nhập khẩu. 

Như vậy, những doanh nghiệp có chức năng xuất nhập khẩu và phân phối thuốc có chuỗi nhà thuốc GPP sẽ có 

lợi trong thời gian tới từ: (1) Vừa trực tiếp XNK vừa được phân phối do vậy tiết kiệm được chi phí ủy thác nhập 

khẩu; (2) Sẽ được ưu tiên phân phối thuốc kê đơn trong thời gian tới, mặc dù luật quy định về vấn đề này chưa 

có nhưng đã có định hướng và đi vào thực thi trong dài hạn; (3)  Được ưu tiên trong việc tham gia đấu thầu cung 

ứng cho bệnh viện. 

Hiện tại trên sàn niêm yết DMC đang phát triển theo hướng này:  DMC vừa có chức năng xuất nhập khẩu, phân 

phối và xây dựng chuỗi bán lẻ thỏa mãn GPP và đang tiến hành xây kho đạt GSP tại 3 miền. Tuy nhiên cũng 

cần lưu ý thời gian xây dựng các chuỗi bán lẻ thành công cũng như áp dụng các luật mới về GPs thường kéo 

dài thời gian. 
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Các thông tin, tuyên bố, dự đoán trong bản báo cáo này, bao gồm cả các nhận 

định cá nhân, là dựa trên các nguồn thông tin tin cậy, tuy nhiên SSI không đảm 

bảo sự chính xác và đầy đủ của các nguồn thông tin này. Các nhận định trong 

bản báo cáo này được đưa ra dựa trên cơ sở phân tích chi tiết và cẩn thận, 

theo đánh giá chủ quan của chúng tôi, là hợp lý trong thời điểm đưa ra báo 

cáo. Các nhận định trong báo cáo này có thể thay đổi bất kì lúc nào mà không 

báo trước.  

Báo cáo này không nên được diễn giải  như một đề nghị mua hay bán bất cứ 

một cổ phiếu nào. SSI và các công ty con; cũng như giám đốc, nhân viên của 

SSI và các công ty con có thể có lợi ích  trong các công ty được đề cập tới 

trong báo cáo này. SSI có thể đã, đang và sẽ tiếp tục cung cấp dịch vụ cho các 

công ty được đề cập tới trong báo cáo này. SSI sẽ không chịu trách nhiệm đối 

với tất cả hay bất kỳ thiệt hại nào hay sự kiện bị coi là thiệt hại đối với việc sử 

dụng toàn bộ hay bất kỳ thông tin hoặc ý kiến nào của báo cáo này. 
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